Покупательское поведение в условиях пандемии короновируса by Бойко, Т. А. et al.
369 
фактическим показателям и прошлой ситуации, однако в системе контроллинга отчетность 
ориентирована в будущее. 
В итоге, становится ясным, что развитие контроллинга в организации позволяет 
формировать систему текущего контроля за процессами внутри организации для 
определения последствий принимаемых решений менеджерами. Также следует отметить, 
что использование контроллинга помогает руководству организации уберечься от принятия 
неэффективных или необдуманных решений, которые могут сказаться на организации 
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Аннотация. В работе проведен анализ и оценка покупательского поведения в 
условиях пандемии короновируса. Рассмотрены основные неценовые детерминанты спроса 
и предложения. Поставлена и доказана гипотеза о том, что пандемия Covid19 стала в 
современных условиях новым неценовым фактором, оказывающим двойное влияние – 
влияние и на спрос, и на предложение товаров и услуг. 
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Под покупательским поведением понимается процесс формирования спроса 
потребителей на основе самостоятельного выбора товаров на рынке благ с учетом 
сложившихся цен и личного бюджета домохозяйства. Такое поведение складывается на 
рынке в результате действия рыночного механизма, в основе которого лежат функции 
спроса и предложения. Рассмотрим их более подробно. 
Спрос – это желание потребителя купить конкретный товар или услугу по 
конкретной цене в течение определенного периода времени, подкрепленное готовностью 
оплатить покупку. Выделяют ценовые и неценовые детерминанты спроса. К последним 
относят следующие факторы: 
– доходы покупателей. При увеличении дохода увеличивается количество покупок 
и спрос перетекает в более дорогую категорию товаров, которая отличается высоким 
качеством и более высокой ценой. Спрос на товары низшей ценовой категории может 
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упасть, так как покупатели могут позволить себе то же количество товара по более высокой 
цене; 
– ожидания покупателей. Если покупатели уверены, что цена на определенную 
группу товаров повысится, то это приводит к краткосрочному увеличению покупательского 
спроса; 
– увеличение или уменьшение рынка сбыта. Это может быть связано с миграцией 
покупателей или с демографической ситуацией на рынке. Снижение рождаемости дает 
через 20-30 лет снижение спроса на недвижимость; 
– качество товара. Если качество товара падает при неизменной цене, 
покупательский спрос начнет перемещаться на аналогичные товары; 
– наличие заменителей. Если на рынке появляется товар с аналогичными 
свойствами, то часть спроса перетекает на новый товар; 
– реклама, мода и вкус покупателей. Агрессивная PR-компания может изменить 
спрос покупателей на другую марку автомобиля, одежды или сменить приоритеты на более 
здоровый образ жизни, экологию и соответственно замену поездкам на автомобиле 
велосипедом или электромобилем; 
– сезонность. Один из основных факторов, влияющих на спрос покупателей. 
Характерным примером может служить продажа овощей. Осенью цены падают, весной 
цены растут. 
Предложение – возможность и желание производителя продать определенное 
количество товара или услуги по определенной цене за конкретный период времени. 
Выделяют ценовые и неценовые детерминанты предложения. К последним относят 
следующие факторы: 
– наличие и объем ресурсов. Сами по себе объемы ресурсов не оказывают влияния 
на издержки компаний. Однако, с наличием и величиной доступных факторов производства 
связаны производственные мощности и производственные возможности фирм. Чем 
доступнее ресурсы и большее число взаимозаменяемых факторов производства может 
использоваться в отрасли, тем выше производственные возможности фирм и 
соответственно предложение отрасли; 
– число товаропроизводителей. Увеличение числа производителей данного товара 
приведет к росту предложения и наоборот; 
– ожидание производителей. Ожидание изменения цены продуктов в будущем также 
могут повлиять на желание производителей поставлять продукт на рынке; 
– издержки производства товара. Каждый предприниматель обладает ограниченным 
объемом денежных средств. Поэтому увеличение издержек уменьшает предложение 
товаров на рынке, и наоборот, уменьшение издержек – увеличивает; 
– технология производства - совершенствование технологии означает, что открытие 
новых знаний позволяет более эффективно произвести единицу продукции; 
– цены на другие товары - изменение цен способно сместить кривую предложения 
продукта; 
– налоги и субсидии. Предприниматели налоги рассматривают как издержки 
производства. Снижение налогов и выделение субсидий сокращают издержки производства 
и увеличивают предложение товаров. Увеличение налогов сокращает предложение; 
– сезонные изменения. В определенный период времени года производители 
предлагают разные виды товаров и услуг, от этого меняется объем предложения. 
Благоприятные погодные условия приведут к увеличению предложения в сельском 
хозяйстве. 
В современных условиях можно выделить еще один неценовой фактор, который 
оказывает влияние и на спрос, и на предложение. Это – пандемия Covid19. Она стала одной 
из главных угроз сегодня как для мировой экономики и финансовых рынков, так и для 
экономики России и ее финансовых рынках. 
С начала пандемии Covid19 многие люди в страхе остаться без возможности «выйти 
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на улицу» (как это происходит в других странах мира) резко начали скупать продукты 
питания, особенно длительного хранения, а также вещи первой необходимости «впрок». В 
результате таких действий спрос на некоторые товары превысил свой обычный уровень в 
десятки раз. К примеру, по данным сети X5 Retail Group в период с 9 по 22 марта спрос 
увеличился на мясные консервы – в 38 раз, замороженную продукцию – в 30 раз, овощи – в 
29 раз, крупы – в 25,5 раз, сахар в 24,6 раза, соль – в 19,7 раз.  
Таким образом, люди совершали покупки «про запас» превышая обычный уровень 
спроса, на те же самые продукты, относительно своих предыдущих трат, до вируса. Затем 
произошло снижение покупательского спроса. Из-за насыщения количество потребителей, 
приходивших пополнять «стратегический запас», уменьшилось, что, в зависимости от 
географического местоположения, либо нормализовало спрос, либо «продавило» вниз. В 
период высокого спроса потребительское поведение практически не отличалось в больших 
и средних городах – с высоким уровнем дохода, при том, что в малых городах люди все же 
покупали только самое необходимое – в ущерб потреблению других товаров из-за низкой 
платежеспособности.  
Снижение доходов граждан из-за уменьшения заработной платы и роста 
безработицы закономерно привело к сокращению их расходов. Большая часть населения с 
трудом может себе позволить продолжать покупать только товары первой необходимости 
(продукты, лекарства), денег на оплату коммунальных услуг не остается.  
Снизился спрос на одежду и обувь на 94,2%, на мебель и предметы интерьера – на 
81%, на товары для красоты и здоровья – на 80%, книги, музыку, фото и видео – на 74,5%. 
Люди перестали покупать бытовую технику и электротехнику. 
Такое покупательское поведение населения серьезно отразилось на деятельности 
многих предприятий и организаций. В условиях карантина многим пришлось закрыться или 
перейти в онлайн. Появились новые виды услуг: бесконтактная доставка, организация 
квеста через скайп, развитие телемедицины. Больше всего пострадали следующие 
организации: строительные магазины, магазины одежды, обуви, автозапчастей, техники, 
электроники, автосалоны и торговые центры. 
Но не все продавцы в условиях пандемии оказались в убытках. Экономистами 
отмечается всплеск спроса в организациях следующих категорий: спиртные напитки – на 
31%, цифровые товары – на 17,4%, продукты – в разы. 
Также можно выделить дополнительные группы товаров с повышенным спросом: 
– средства личной гигиены; 
– средства индивидуальной медицинской защиты (маски, перчатки, антисептики); 
– медицинские приборы (кварцевые лампы, рециркуляторы и облучатели). 
В целом нынешняя ситуация с потребительским спросом ухудшается: на экономику 
сильнее влияет число людей, которые боятся вируса, чем число заболевших. Страх меняет 
поведение людей и меняет поведение тех, кто принимает решения. Пандемия Covid19 стала 
для ритейла серьезным испытанием, так как потребительский спрос меняется каждый день. 
Учитывая данные статистики, можно сделать вывод о том, что спрос во время 
пандемии коронавируса на некоторые виды товаров увеличился в несколько раз, а на 
некоторые резко упал. Такие труднопрогнозируемые изменения отрицательно сказались на 
работе многих предприятий и организаций России, привели к снижению экономических 
показателей в стране в целом. Таким образом, пандемию Covid19 можно сегодня отнести к 
новому неценовому фактору, который оказывает одновременное влияние на спрос и 
предложение товаров, причем влияние, которое требует новых методов изучения и 
прогноза. 
